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	 สังคมธุรกิจ เป็นสังคมมนุษย์ที่มีความซับซ้อนและพึ่งพาประสิทธิภาพ 
ในการด�ำเนนิการมากทีส่ดุ การสือ่สารจงึเป็นกลไกทีม่คีวามส�ำคญัเป็นอย่างยิง่ในเชงิ
ของประสทิธภิาพในการเข้าถงึและเงือ่นเวลาในการเข้าถงึ การสือ่สารธรุกจิจงึจ�ำเป็น
ต้องอาศยัแนวทางในการบรหิารอย่างเป็นระบบทีม่ทีัง้ประสทิธภิาพและประสทิธผิล

รศ.ดร.สมชาย ภคภาสน์วิวัฒน์

	 หนงัสอื IMC & Marketing Communication : กลยทุธการสือ่สารการตลาด  
เป็นหนงัสอืวชิาการส�ำหรบันกัศกึษาและนกัธรุกจิผูส้นใจหลกัการเกีย่วกบัการสือ่สาร 
การตลาด ซึง่ผูเ้ขยีนได้ปรบัใช้วชิาความรูท้ัง้สาขาเศรษฐศาสตร์และสาขาบรหิารธรุกจิ  
ประสบการณ์ในการท�ำงาน และแบบอย่างการท�ำงานของผู้บริหารชั้นน�ำของ
ประเทศมาประสมประสานกันอย่างลงตัวในการเขียนหนังสือเล่มนี้เพื่อให้เข้ากับ
สภาพแวดล้อมทางธรุกจิทีไ่ม่หยดุนิง่ตลอดเวลา ด้วยความตระหนกัชดัว่า ความรู้ 
ความสามารถเพียงประการเดียวอาจไม่สามารถน�ำพาธุรกิจให้รอดได้เสมอไป 
หากแต่ความสามารถในการประยกุต์ใช้ความรูเ้หล่านัน้ผนวกกบัการค้นหาโอกาส 
ใหม่ๆ ให้ธุรกิจ ประกอบกับการบริหารคลังข้อมูลทางการตลาด (Marketing  
intelligence) ของตนให้ทันสมัยอยู่เสมอ จะเป็นกุญแจน�ำไปสู่ความส�ำเร็จได้
	 เนื้อหาของหนังสือแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่
	 ส่วนที่ 1	 บทน�ำ ว่าด้วยการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร เป็นการให้ 
แนวคิดหลักการเบื้องต้นเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดที่ให้ความเข้าใจเกี่ยวกับ
นยิาม บทบาท กระบวนการและองค์ประกอบของการสือ่สารการตลาด การวางแผน
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กลยทุธ์ การสือ่สารการตลาด และการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร ทีใ่ห้นยิาม
ความเข้าใจประเภทของเครือ่งมอืสือ่สาร การสือ่สารการตลาดโดยอาศยัฐานข้อมลู 
การวางแผนโปรแกรม และตวัอยา่งการน�ำเครื่องมอืการสือ่สารการตลาดแบบครบ
วงจรไปใช้
	 ส่วนที่ 2	 จดุตดิต่อของโปรแกรมการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 
ซึ่งประกอบด้วย การโฆษณา ที่ต้องมีการออกแบบข่าวสารการตัดสินใจเลือกซื้อ 
และการน�ำเสนอข่าวสารโฆษณา การส่งเสริมการขาย  ที่น�ำเสนอภาพรวมและ
วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการขายและกลุ่มเป้าหมาย ทั้งที่เป็นผู้ผลิต คนกลาง 
ผู้บริโภค และพนักงานขาย การขายโดยบุคคล  เสนอให้เข้าใจถึงกลุ่มเป้าหมาย
ของการขายโดยบุคคล โอกาสในการขาย การวิเคราะห์ทฤษฎีกระบวนการขาย 
และการจดัการขาย การประชาสมัพนัธ์ กล่าวถงึคณุลกัษณ์ และวตัถปุระสงค์ของ 
การประชาสัมพันธ์ กลุ่มเป้าหมาย ประเภทของเครื่องมือ และการผสมผสานเครื่อง
มือการประชาสัมพันธ์กับเครื่องมือสื่อสารการตลาดอื่นๆ การตลาดโดยตรง 
น�ำเสนอบทบาทการตลาดโดยตรงในปัจจบุนั องค์ประกอบทีม่ปีระสทิธภิาพ ประเภท
ของเครื่องมือ และการผสมผสานการตลาดโดยตรงกับเครื่องมือสื่อสารการตลาด
อื่นๆ และกิจกรรมการตลาด การสนับสนุนกิจกรรม การสื่อสาร ณ จุดซื้อ 
และการบริการลูกค้า
	 ส่วนที่ 3	 การน�ำแผนโปรแกรมการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร
ไปประยุกต์ใช้ และการประเมินผล ประกอบด้วย การสื่อสารการตลาดตราสินค้า  
เป็นเนื้อหาเกี่ยวกับกลยุทธ์ตราสินค้า ซึ่งควรมาจากการออกแบบตราสินค้า เพื่อ
ก�ำหนด “โจทย์” ของการสือ่สารทีเ่รยีกว่า สาระส�ำคญัของตราสนิค้า (Brand Essonce)  
การประเมนิผลโปรแกรมการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร กล่าวถงึ บทความ 
ส�ำคัญของการประเมินผลโปรแกรมและการประเมินผลโปรแกรมการโฆษณา 
การส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การประชาสัมพันธ์ และแผนโปรแกรม
การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร น�ำเสนอ ภาพรวม องค์ประกอบของแผน
โปรแกรมไอเอ็มซี และการท�ำ Workshop ส�ำหรับแผนโปรแกรมไอเอ็มซี
	 กลยทุธ์การสือ่สารการตลาด จงึเป็นหนงัสอืทีน่กัศกึษาทีต้่องการศกึษา
เรียนรู้เกี่ยวกับการตลาด และนักธุรกิจที่พัฒนาตัวเองขึ้นมาจากประสบการณ์ทาง
ธรุกจิและผูส้นใจทัว่ไปควรจะได้อ่าน เพือ่ให้เกดิความเข้าใจในหลกัการ ทฤษฎแีละ
กระบวนการของการตลาด เพื่อจะได้สามารถน�ำมาประยุกต์ใช้กับสภาพการตลาด
ในธุรกิจที่เกี่ยวข้องของตนเองและหรือการตลาดทั่วไปซึ่งมีการแข่งขันและปรับตัว
อยู่ตลอดเวลาอย่างคนที่รู้เท่าทัน


